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L’economia es construeix sobre un supòsit simple: que el comportament individual es
pot predir millor si es presumeix que cada persona realitzarà les accions que permeten
assolir millor els seus objectius. La fonamentació d’aquest supòsit, qualificat
generalment i de manera errònia com a “racionalitat”, és que, tot i que els individus
són en part irracionals, no tenim cap bona teoria sobre aquests errors ni cap altra
manera de predir quin comportament irracional determinat cometran. Per tant,
l’element racional del comportament humà és el que es pot utilitzar per fer prediccions
per al futur1.
La psicologia evolutiva desafia el supòsit de racionalitat, ja que ens proporciona una
teoria dels errors. En aquest treball, analitzo la naturalesa d’aquesta teoria, descric
alguns problemes que l’economia difícilment pot explicar i intento demostrar com
l’economia, amb l’ajuda de la psicologia evolutiva, ens pot ajudar a resoldre’ls.
· La Psicologia Evolutiva: la versió abreujada
La psicologia evolutiva2 es deriva de dos simples supòsits:
1. La ment humana no s’entén com un ordinador amb fins generals sinó com un
conjunt de mòduls especialitzats del software, cadascun d’ells dissenyat per
ocupar-se d’un subconjunt determinat de problemes.
2. Aquests programes han estat dissenyats, segons la teoria de l’evolució de Darwin,
per tenir èxit reproductiu en un entorn de caçadors-recolectors, que és el que la
nostra espècie ha conegut durant la major part de la seva història.
Els investigadors en psicologia evolutiva, a partir d’aquests supòsits, han generat i
provat prediccions que ordenen les diferències entre les capacitats masculines i
femenines per a la mesura de la durada de la malaltia en el futur.
S’han de fer tres precisions importants sobre el segon supòsit per evitar que s’entengui
malament. La primera és que el supòsit no consisteix en què ara els individus busquin
l’èxit reproductiu –si fos així, la població dels paï sos desenvolupats estaria augmentant
molt més ràpidament del que ho està fent- sinó només que tenim les característiques
psicològiques associades, en l’entorn en el qual va evolucionar l’espècie humana, a
l’èxit reproductiu. La segona precisió és que l’èxit reproductiu és un objectiu per a
l’individu, però no per al grup o l’espècie. La majoria dels estudiosos de la biologia
                                         
1 Aquest argument ha estat resumit a D. Friedman, Hidden Order: The Economics of Everyday Life,
HarperCollins: New York 1996, pp. 3-9. Una versió per a Internet, a D. Friedman, Price Theory,
pot ser consultada a:
http://www.daviddfriedman.com/Academic/Price_Theory/PThy_Chapter_1/PThy_CHAP_1
.html
2 Per a una bona descripció i defensa de la psicologia evolutiva, amb un gran nombre
d’aplicacions interessants, vegeu, The Adapted Mind. Evolutionary Psychology and the generation of
culture  by John Toobey, Leda Cosmides, and Jerome H. Barkow, Oxford University Press: New
York 1995.
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evolutiva accepten el criteri que els trets que beneficien el grup o l’espècie en lloc de
l’individu que els porta no seran seleccionats 3.
La tercera precisió és que nosaltres no estem adaptats al món en què ara vivim, sinó a
l’ambient en què la nostra espècie va passar la major part de la seva història.
L’agricultura és, des d’una perspectiva evolutiva, un desenvolupament prou recent.
Per tant, pensem que la majoria de les nostres característiques estan dissenyades per
tenir èxit reproductiu en l’entorn que va precedir l’agricultura –es creu que va ser un
ambient de petits grups de caçadors-recolectors-.
· L’aportació de  la Psicologia Evolutiva
La psicologia evolutiva introdueix dues modificacions en el supòsit de la racionalitat.
La primera és un augment en la seva precisió. Els economistes presumeixen que les
persones tenen objectius, però la teoria econòmica no ens diu quins són, encara que en
el món real els economistes tenen almenys una idea, basada en l’observació i en la
introspecció, de quins probablement haurien de ser. D’altra banda, els biòlegs
evolucionistes saben que l’objectiu dels gens4 és l’èxit reproductiu, aconseguir tanta
descendència d’ells mateixos com sigui possible en les generacions futures.
Per tant, acceptar els supòsits de la psicologia evolutiva dóna als economistes una
capacitat per predir quines funcions d’utilitat tindran les persones. Aquesta capacitat
està limitada per la nostra ignorància sobre les oportunitats accessibles per l’equip de
gens –quina classe d’organismes és possible que construeixin-. Dit d’una altra manera
més clara, si hi hagués una manera de construir un super home, un ser humà molt més
fort, més ràpid, més sa, més llest que els éssers humans existents i capaç de sobreviure
a gairebé qualsevol cosa, el gen que portés a terme aquesta estratègia seria el gran
guanyador en la carrera Darwiniana. L’absència d’aquests super homes ens suggereix
que no poden ser realitzats o, almenys, que és tan difícil que encara no els ha realitzat
cap gen.
Un exemple menys clar de la mateixa puntualització és el límit observat en com són els
éssers humans reals. Nosaltres estem dissenyats per buscar l’èxit reproductiu
mitjançant una varietat de trets –desig pel sexe que ens condueix a reproduir-nos, amor
pels fills que ens condueix a tenir cura dels nostres descendents, i molts d’altres-. Però
malgrat aquests trets, els éssers humans comencen, en els entorns propis dels darrers
segles, a reproduir-se molt menys que el màxim biològic individual –en part, perquè
hem trobat mitjans, des del control de la natalitat fins als animals domèstics, per
sabotejar els objectius dels nostres gens amb la finalitat d’assolir millor els nostres
                                         
3 Això és lògicament possible perquè els trets que beneficien el grup, a costa de l’individu que
els porta, produeixen un augment en l’èxit per al grup prou gran per compensar la disminució
de l’èxit per un dels seus membres en relació als altres, però això es considera generalment un
cas inusual i especial.
4 L’expressió “objectiu dels gens” és, per descomptat, metafòrica. Els gens no tenen ment, per
tant no tenen objectius. Però els organismes que observem són descendents d’aquests gens que,
en el passat, van tenir èxit en la construcció d’organismes i que van fer que aquests gens es
transmetessin. Per tant, els gens estan dissenyats, com si fos per una mà invisible, per construir
organismes les característiques dels quals donin lloc a un èxit reproductiu per als gens que els
van construir.
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propis objectius-.5 Un veritable gen, que fes de l’èxit reproductiu la major prioritat de
cada individu, donaria un gran avantatge reproductiu als seus portadors i s’estendria
ràpidament per la població.6 L’absència d’aquest gen es deu, probablement, a la
dificultat de la programació exacta d’un organisme tan complicat com l’ésser humà, a
més del temps tan curt que ha passat des dels progressos que fan que aquesta tàctica
per a l’èxit reproductiu sigui molt superior a altres alternatives menys directes.
Conèixer l’objectiu dels nostres gens no és suficient per revelar-nos amb seguretat els
objectius dels éssers humans que aquests gens construeixen. Però n’hi ha prou per
suggerir hipòtesis –característiques que conduirien a incrementar l’èxit reproductiu i
que seria possible que els gens donessin als organismes que construeixen-. Sobre la
base d’aquestes hipòtesis, nosaltres podem provar-les amb la comparació de les seves
prediccions amb les nostres observacions de la realitat.
El que he descrit es la metodologia que s’utilitza normalment en la biologia evolutiva –
que inclou, però no es limita a, la psicologia evolutiva-. De la mateixa manera que la
metodologia de l’economia positiva, rescata un procediment diferent i més explícit per
formar hipòtesis.
Una manera en la que la psicologia evolutiva modifica el supòsit de racionalitat és
mitjançant la predicció de quins objectius individuals són probables. Una segona
manera és proporcionant una teoria dels errors.
La teoria de l’evolució de Darwin és un procés lent, comparat amb el pensament
racional. Per tant, mentre esperem que l’individu racional pressuposat pels
economistes esculli les accions per aconseguir els seus objectius en l’ambient que ell
observa al seu voltant, esperem que l’individu produï t per l’evolució serà dissenyat per
assolir els seus objectius –més exactament, els objectius dels seus gens- en el mitjà en
què la seva espècie es va desenvolupar. Per això els individus seran irracionals –
estaran dissenyats per actuar d’una manera diferent que per aconseguir els seus
objectius- quan les característiques rellevants de l’entorn hagin canviat tan ràpidament
que l’evolució encara no hagi tingut temps per assolir-les. Així, la teoria no només
prediu que els individus cometran errors –com ja sabem- sinó quines equivocacions
faran. Cometran els errors que el haurien conduï t a l’èxit reproductiu en l’entorn en el
qual les característiques psicològiques que conduï en a aquests errors es van
desenvolupar.
· Enigmes econòmics i Preus Justos
Hi ha una gran varietat d’enigmes per a l’Economia –models de comportament
constant que és difícil, fins i tot impossible, explicar amb la perspectiva de
l’aproximació econòmica habitual-. En aquest apartat, en descriuré uns quants,
argumentaré que tots poden ser reduï ts a una única característica de la psicologia
humana, i intentaré mostrar que és probable que aquesta característica, encara que
situa pitjor el seu posseï dor en moltes (però no en totes) les situacions que ell troba en
                                         
5 Referència Dawkins sublevant robots.
6 A les societats desenvolupades la majoria de les parelles tenen dos nens però en podrien tenir
vuit fàcilment –si aquesta fos la seva major prioritat-. Un gen que donés lloc a això augmentaria
la freqüència en la població en un bilió en només quinze generacions.
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la societat moderna, el situava millor en l’ambient de caçadors-recolectors en el qual,
segons la psicologia evolutiva, la nostra psicologia es va desenvolupar.
El primer problema és l’existència de cues que es puguin predir. Considereu un
restaurant els clients del qual saben que si van a sopar el divendres o el dissabte
hauran d’esperar 45 minuts per una taula. La cua no augmenta el nombre de gent que
el restaurant pot atendre en una nit7 però imposa un cost addicional en temps d’espera
als clients i així augmenta el cost total del menjar suficientment per reduir la quantitat
de menjars exigits a la quantitat que el restaurant es capaç de produir.
Suposeu que l’espera és equivalent, des del punt de vista dels clients,8 a un augment de
deu dòlars en el preu. Si el restaurant simplement pugés el seu preu deu dòlars en les
nits de molta concurrència, la cua tendiria a reduir-se fins a gairebé zero, els clients no
estarien pitjor –ells estarien pagant el preu addicional en diners en lloc de en temps- i el
restaurant en trauria un profit de deu dòlars per sopar. En un termini més llarg,
l’augment de la quantitat que podrien cobrar els restaurants en les nits concorregudes
augmentaria l’oferta i, per tant, baixaria  els preus i transferiria almenys una mica de
l’excedent als consumidors.
Els restaurants, d’alguna manera, varien així el seu preu: generalment, anuncien
descomptes especials per a nits de demanda baixa en lloc de sobrepreus especials en
les nits de demanda alta.9 Tot i això, les cues llargues que es poden predir són habituals
en el sector dels restaurants –això suggereix que hi ha una restricció significativa que
limita el grau en el que poden variar els seus preus-. Un model similar s’observa en
molts altres contextos –concerts, nits d’estrena de pel·lícules d’èxit i en casos
semblants-. Els productors segueixen amb freqüència polítiques de preus que
condueixen a un excés de competència entre consumidors per productes amb preus
massa baixos. Això deixa el productor en una situació pitjor i, per tant, sembla contrari
al supòsit de racionalitat.
Una resposta coherent, almenys, amb l’observació casual és que un grup de rock o una
sala de cinema que cobrés habitualment un preu prou alt per ajustar la baixa co-
demanda a l’oferta en esdeveniments de demanda alta, ofendria els seus clients i, per
tant, perdria més a llarg termini que el que guanyaria a curt termini. Però aquest
explicació suscita un segon interrogant: el comportament dels clients. El client mitjà no
estaria pitjor a curt termini com a conseqüència d’aquesta política, ja que aquesta
simplement converteix el cost en temps en cost en diners. I, per descomptat, està millor
a llarg termini. Aleshores perquè els clients s’haurien de molestar? Més exactament,
perquè haurien de preferir no ser clients dels productors que posen el preu als seus
productes de la manera que la teoria econòmica suggereix que ho haurien de fer?
Un segon problema menys vistós és per què les empreses que venen el mateix
producte amb diversos preus en un temps diferent descriuen gairebé invariablement la
                                         
7 Una cua curta augmentaria el nombre de clients atesos, ja que proporciona un inventari de
clients que permet que el restaurant produeixi amb una capacitat màxima davant una demanda
que no es pot predir. Ara estic considerant, a més, l’efecte de l’espera addicional més enllà de la
necessària per arribar a aquest efecte positiu.
8 Els clients no són, per descomptat, idèntics, però per als meus propòsits actuals no cal discutir
els efectes diferenciats sobre clients amb valoracions diferents del temps.
9 Aquest patró de comportament s’ajusta a l’explicació que proposo més endavant.
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seva política de preus en termes d’un preu normal i un descompte en lloc d’un preu
normal i un sobrepreu. Això desconcerta menys que l’existència de cues que es puguin
predir perquè no hi ha cap argument sòlid contra aquesta conducta. Però tampoc no hi
ha cap argument sòlid al seu favor. Atès que coneixem el que les empreses fan, és
temptador pensar que fer-ho d’aquesta manera els dóna bona imatge –ofereixen als
seus clients un tracte especial-. Però algú podria argumentar fàcilment que la política
alternativa també els dóna bona imatge perquè comporta un preu ordinari més baix.
A continuació, considereu la història del control de preus. Una llei que fixa un preu
legal per sota del preu que sorgiria del mercat té una varietat de conseqüències. A llarg
termini, és probable que faci que tothom estigui en una situació pitjor.10 A curt termini,
però, els compradors poden tenir avantatges a costa dels productors –i per alguns
productes, molts especialment lloguer d’habitatges, el curt termini pot ser prou llarg
per produir transferències substancials. A més a més, els votants tenen, per raons
clares, ignorància racional, i sovint les despeses a llarg termini són menys òbvies que
els beneficis a curt termini. Per tant, no sorprèn que el control de preus sigui de
vegades políticament profitós.
El que sí sorprèn és el patró que explica quan això és políticament profitós. Les
despeses i els beneficis de posar un preu un deu per cent per sota del seu nivell de
mercat no depenen de si la restricció preveu una pujada del preu o en força la seva
reducció.11 Però, a la pràctica, el primer cas és molt més comú que el segon. El control
de preus es presenta gairebé sempre en un context on es pretén evitar que els preus
pugin, és molt estrany en un context on un preu estigui estable i en el qual el control es
dissenyi per baixar-lo del seu nivell actual.
Tots aquests problemes es poden explicar amb un supòsit simple: que els individus
creuen que hi ha un preu adequat per a un producte, que és el mateix preu que el que
estan utilitzant per comprar aquest producte i que el rebutgen si els cobren més.
Aquest supòsit és coherent amb l’observació ocasional de reaccions als augments
sostinguts del preu i amb la història d’idees com la doctrina del preu just en els filòsofs
escolàstics.12
El supòsit té poc sentit, considerat des del punt de vista de la racionalitat econòmica.
La majoria de la gent no té cap idea clara de què és el que determina els preus dels
productes que compra. Per tant, no tenen cap manera de saber si el preu d’ahir era
                                         
10 Per a una anàlisi de les raons per les quals això és veritat, vegeu Price Theory. An Intermediate
Text, 2nd Ed., South-Western Publishing Co.: Ohio 1990, pp. 482-485 i Hidden Order: The
Economics of Everyday Life, HarperCollins: New York 1996, pp. 245-251.
11 Això suposa una determinada simplificació, ja que hi ha algunes despeses associades al
mecanisme de la fixació de preus, com revisar les etiquetes dels preus i els preus en els anuncis,
en què s’incorre en el control de preus que força la seva baixada, però que s’eviten si es preveu
que els preus pugin.
12 Per a una discussió d’aquesta doctrina i de la funció per la qual va servir, en relació amb
l’argument d’aquest treball, vegeu la defensa de D. Friedman, “In Defense of Thomas Aquinas
and the Just Price”. Per a una evidència d’actituds semblants en consumidors moderns, vegeu
Richard H. Thaler, Mental Accounting and Consumer Choice, Marketing Science, 1985. Per a una
discussió més extensa dels models de comportament enfront l’explicació econòmica habitual de
la racionalitat, juntament amb una gran quantitat d’evidència empírica, vegeu Quasi-Rational
Economics per Richard H. Thaler.
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equivocat, o just, o si estava justificat pel seu cost, o si el preu d’avui no s’ajusta a cap
d’aquests criteris.13
Si considerem el comportament associat a una creença en preus justos, també té poc
sentit. Suposem que jo realment sé que un preu determinat és significativament “massa
alt” –és més alt que el preu econòmicament eficient-. ¿Per què aquesta és una raó per a
què jo no compri el producte, presumint que el valoro en menys del que em va costar?
¿Per què és una raó per a què m’enfadi amb el venedor i expressi aquesta irritació
evitant les transaccions futures amb ell, fins i tot si em beneficiarien? En un món en què
els productes i els serveis es venen a una gran quantitat de clients anònims, no puc
esperar raonablement que la meva negativa a comprar, encara que estigui justificada,
persuadeixi el venedor a baixar el seu preu.
· Psicologia Evolutiva i Preu Just
Ara retrocedim vint mil anys. Sou membres d’un grup de caçadors-recolectors.
Realitzeu una gran varietat de transaccions amb els altres membres del grup,
intercanvieu productes i, probablement el que es més important, serveis. Quan els
diners encara no s’havien inventat, els preus –productes que s’han de donar a canvi
d’altres productes, o favors que ha de fer a algú si vol que ell li faci un favor- són una
part de la vida diària. En aquest món, tots els mercats són petits –aquest és, al cap i a la
fi, un grup petit-. Per tant, la transacció típica és un monopoli bilateral.
Imagineu un entorn prou estable de manera que, per algunes transaccions, hi hagi
“preus usuals”. Aquest preus han d’estar dins el marge d’acord del comprador i del
venedor,14 ja que les transaccions no existirien en un altre cas. L’entorn no és, malgrat
això, perfectament estable. De vegades les circumstàncies d’una part o de l’altra
canvien el marge d’acord –el conjunt de continguts i termes que fan que la transacció
sigui de l’interès d’ambdós-.
Suposeu que jo sóc un comprador i que les meves circumstàncies actuals fan el
producte molt més valuós per a mi del que és habitual i això amplia el marge d’acord.
Si pogués confiar d’alguna manera en no pagar més del preu usual, això garantiria que
jo, no el venedor, rebré l’excés de guany. Una forma de fer-ho és estar programat
emocionalment per rebutjar qualsevol augment sobre el preu usual –ofendre’s
suficientment per què la humiliació de sentir-se “enganyat” tingui més pes que el
guany derivat de realitzar la transacció en tot cas-.
Com en qualsevol joc de monopoli bilateral, l’argument opera en els dos sentits. Si el
venedor pogués assegurar-se d’alguna manera de no acceptar menys que el preu de
reserva del comprador,15 el primer seria qui s’apropiaria de tot l’excedent de l’operació.
                                         
13 “For one thing, the recent tripling of oil prices followed a sharp drop. In real terms, prices are
still one-third below their level in 1990, when Iraq invaded Kuwait, and half their level in 1981.”
The Economist, 9 de setembre, 2000 p. 17,
14 En sentit estricte, la distinció és inaplicable aquí, ja que estem parlant de transaccions de
permuta, però segueix sent útil per a finalitats explicatives.
15 D’una manera més realista, insistir en un preu inferior al seu preu de reserva, per reduir
riscos d’error. La distinció no és important per al meu argument general, així que no en faré cas
per simplificar la discussió.
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Però hi ha una diferència important en les seves situacions. Sabeu el preu usual i,
suposant que les circumstàncies especials només us afectin a vosaltres, sabeu que
probablement està dins el marge d’acord del venedor. Per tant, el vostre “commitment
strategy” és poc probable que us comprometi a un preu fora del marge d’acord, així
que si ell confia en una conjectura sobre quan esteu disposat a pagar, el venedor pot
escollir un preu en el qual la transacció no es pugui realitzar.
Una segona diferència és el fet que el preu usual és conegut per ambdues parts. Per
tant, si el venedor creu que el comprador no s’està comprometent a pagar més que el
preu usual, ell sap quan pot demanar. Però si el comprador creu que el venedor s’ha
compromès a no acceptar menys que el preu de reserva del comprador, el primer
encara ha d’endevinar quin creu el venedor que és.
L’estratègia treballa simètricament quan el venedor, per raons especials, vol acceptar
un preu molt inferior al seu preu usual –en un mercat d’intercanvi, aquestes són
realment dues descripcions diferents de la mateixa situació-. I tornant breument al
present, observem que la gent no només rebutja preus inusualment elevats quan ells
són compradors, sinó també preus inusualment baixos quan són venedors –i ens
donen, entre altres coses, una explicació de per què els salaris són difícils de baixar-.
Què passa en el cas que les despeses del venedor siguin inusualment altes de manera
que està poc disposat a vendre a un preu usual? Si el resultat és eliminar el marge
d’acord, no s’haurà o no s’hauria de realitzar la transacció. Però si la despesa del
venedor és més baixa que la valoració del comprador, perquè les circumstàncies
especials afecten a tots dos d’una manera semblant o perquè la despesa incrementada
encara està dins el marge d’acord usual, la decisió ferma del comprador de no pagar
més que el preu usual dóna lloc a una ruptura ineficient de la negociació.
Tot i això, hi ha una solució a aquest problema, i que s’ha observat, a més, en el món
real. Un venedor que posa un preu inusualment elevat es pot defensar enfront la
“commitment strategy” del comprador si s’ofereix a mostrar-li que les seves despeses
són en realitat inusualment elevades, per tant, ell està realment, i no només per motius
estratègics, poc disposat a vendre segons el preu usual. Així, ens trobem davant la visió
convencional de la fixació de preus que els economistes consideren frustrant i
obstinada: el resultat de la negociació entre el comprador i el venedor, en què cadascun
ha de “justificar” qualsevol desviació del preu usual al seu favor.
D’això es deriva que, en el context d’una societat de caçadors-recolectors (més
generalment, en una societat on la majoria de les transaccions succeeixen en mercats
estrets), la creença en el preu just –definit com el preu usual- es pot entendre com una
estratègia d’acord que beneficiï  els que l’adoptin. L’avantatge depèn d’un ambient
prou estable per a què el coneixement dels preus anteriors proporcioni una regla
simple per identificar un preu que estigui probablement dins el marge d’acord de
l’altra part. Funciona millor en la mesura que els negociadors poden identificar els
casos en què la regla no serveix –on això dóna lloc a què una part exigeixi un preu per
sobre del marge d’acord-.
Ara tenim una possible solució al conjunt d’enigmes que ja hem descrit. Els éssers
humans tenen un mòdul funcional a les seves ments que s’encarrega dels intercanvis
amb altres éssers humans. Una característica d’aquest mòdul, que està fortament
imbuï da per l’evolució, és que els éssers humans comencen a considerar les
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estipulacions usuals d’intercanvi com a justes i qualsevol desviació d’aquestes
estipulacions que les empitjori és probablament un acte pervers de l’altre part. Aquesta
característica dóna lloc a què els éssers humans que la van posseir aconseguissin, en
terme mitjà, unes estipulacions millors en negocis de monopoli bilateral en l’entorn en
el qual ens vam desenvolupar, per tant, tenien més recursos i assolien més èxit
reproductiu i, per això, els gens responsables d’aquesta característica es van estendre
per la població.
Aquesta característica continua beneficiant els que l’adquireixen sota algunes
circumstàncies –mercats amb les característiques que he descrit-. Però perjudiquen els
que la mantenen en els mercats anònims en els que succeeixen la major part de les
transaccions econòmiques modernes. I el fet que els altres tinguin aquesta característica
em perjudica, perquè això condueix a polítiques ineficients de les empreses (cues) i dels
governs (control de preus) i perquè els porta a aconseguir més excedent que jo, quan
ens trobem davant una transacció de monopoli bilateral.
· Un pardal a la mà: Psicologia Evolutiva i preferències temporals
L’elecció intertemporal proporciona un segon exemple de comportament problemàtic
que pot ser explicat per la psicologia evolutiva. El model econòmic usual, que
procedeix almenys de Marschall16 i, en la seva formulació actual, de Samuelson,17
suposa que les preferències d’un individu entre la utilitat present i la futura es poden
descriure mitjançant una taxa de descompte. Aleshores, l’alternativa preferida és la que
maximitza el valor actual de la utilitat descomptada a aquest taxa. Matemàticament:
U=U1+U2/(1+r)+U3/(1+r)2 + …
On r és la taxa de descompte individual de la utilitat, U és la utilitat que l’individu
maximitza, U1 és la utilitat rebuda l’any 1, U2 l’any 2, i així successivament.
Encara que no està clar que aquesta formulació particular sigui la requerida per la
racionalitat, té algunes característiques atractives. En particular, garanteix que la
preferència entre dues alternatives futures en dates diferents no canvia quan ens
aproximem a elles; l’opció individual és, en aquest sentit, consistent al llarg del temps.
Tot i que aquesta sembla una descripció plausible de l’opció racional, no sembla
descriure exactament el comportament en el món real.18 Una varietat d’experiments
mostra que molts individus, davant l’opció d’obtenir mil dòlars avui o mil cent la
propera setmana, preferiran la primera opció. Però si es troben davant l’opció entre mil
dòlars d’aquí un any i mil cent d’aquí un any i una setmana preferiran la darrera. El
model usual sembla que és una taxa de descompte molt alta per a les opcions en el
                                         
16 Alfred Marshall, Principles of Economics, Bk III V §3, 4.
17 Paul Samuelson, “A Note on Measurement of Utility,” Review of Economic Studies 4, (1937): pp.
155-161.
18 Per a una extensa discussió de l’evidència experimental i algunes temptatives per interpretar-
la, vegeu George Loewenstein i Jon Elster, Choice Over Time, Russel Sage Foundation, N.Y. 1992.
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futur proper i una taxa de descompte cada cop més baixa quan les alternatives es
converteixen en més distants.19
La psicologia evolutiva suggereix una explicació senzilla per aquest patró observat. A
l’experiment, es diu als subjectes que escullin entre dos pagaments certs però en
moments diferents. En el món en què vivim, això és una història creï ble: les institucions
financeres modernes fan possibles promeses de compliment diferit, com les que estan
incorporades a certificats de dipòsit o a bons de l’Estat.
Però en el món en el qual la nostra espècie es va desenvolupar no existien aquestes
institucions. En aquest món era racional descomptar molt fort les promeses de
compliment diferit. Una pell de cérvol es valoraria més avui que una pell de cérvol la
propera setmana, perquè la pell de cérvol d’avui ja l’hem aconseguida, la propera
setmana no ho sabem. D’altra banda, una pell de cérvol d’aquí un any no està valorada
en molt més que una pell de cérvol d’aquí un any i una setmana; ambdues són
promeses que podrien fracassar i l’atzar del seu fracàs no estaria alterat per una
setmana addicional.20
Aquest comportament no només era racional fa vint mil anys. En bona mesura ho ha
estat fins fa poc. Prou temps per arribar a fer proverbial el “més val un pardal a la mà
que una perdiu en l’aire”.
· Conclusió
He presentat dos exemples dels models de comportament que sembla que són
incoherents amb l’explicació habitual de la racionalitat econòmica i que poden ser
explicats, raonats i, fins i tot, predits per la psicologia evolutiva. El comportament
                                         
19 El model observat es descriu de vegades com a “descompte hiperbòlic”, ja que es representa
millor amb una funció hiperbòlica que amb l’exponencial implícita en el model econòmic
convencional de l’elecció intertemporal.
 20 Això no seria veritat si prenguéssim un model d’incompliment del contracte com a
conseqüència d’un procés estocàstic on cada setmana hi hagués una probabilitat determinada
de què l’altra part no complís amb la seva obligació. Això produiria el mateix resultat –valor
esperat que cau exponencialment amb el pas del temps- que el model convencional.
Però hi ha almenys dos models més plausibles:
1. El compliment depèn de les relacions entre les dues parts en el temps en què s’ha de
realitzar l’obligació. Cada setmana, les relacions tenen una probabilitat determinada de
canviar d’amicals a no cordials, i també tenen una probabilitat determinada de canviar una
altra vegada de no cordials a amicals. Són amicals quan es realitza l’acord. Amb el temps,
l’estat esperat de les relacions es mou cap a un nivell d’equilibri.
2. El compliment no depèn dels esdeveniments futurs sinó dels plans actuals de l’altra part.
Com més temps passa fins que l’obligació venç, és més fàcil que l’altra part defugi la seva
promesa –que estigui a qualsevol altre lloc, que aconsegueixi aliats enfront una venjança
per l’incompliment o que digui que s’ha oblidat de la promesa (al cap i a la fi, és un món
sense escriptura)-. D’això es dedueix que el fet que la promesa sigui de compliment futur és
un bona senyal que el promitent no té intenció de complir-la.
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associat a la creença profundament adquirida que el preu just té sentit com estratègia
d’acord està dissenyat per donar a qui el posseeix un avantatge en els negocis de
monopoli bilateral que devien ser habituals en les societats de caçadors-recolectors, en
les quals la nostra espècie es va desenvolupar. Un patró d’elecció intertemporal
aparentment inconsistent té sentit per reflectir l’absència de mecanismes fiables per
garantir el compliment d’obligacions diferides en aquest tipus de societat.
En ambdós casos, la psicologia evolutiva exerceix la segona de les dues funcions que he
descrit al principi d’aquest treball –ofereix una teoria dels errors-. Això no ens sorprèn.
En la mesura que la psicologia evolutiva ens diu quina és la nostra funció d’utilitat
millora el model econòmic de racionalitat, però no el contradiu. Només quan ens diu
quines accions prendrem que no estan al servei dels nostres interessos, contradiu la
perspectiva econòmica convencional i així permet trobar evidència a favor d’una i en
contra de l’altra.
Aquest article és un primer pas cap a un gran problema. Espero que altres el trobin
prou interessant per ampliar l’anàlisi a d’altres interrogants econòmics i perfeccionar
les proves que genera, per així proporcionar més evidència i menys anècdota que ens
ajudi a escollir entre els apropaments alternatius al comportament humà aportats per
l’economia i la psicologia evolutiva.
